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PENERAPAN VALUE OF FAMILY BUSINESS DALAM 
INTERNAL CONTROL PADA SISTEM PENJUALAN NON 
BUMN DENGAN PENDEKATAN COSO





The development of steel industry in Indonesia shows a fairly rapid growth 
through consumption increase of 8.3% from 2007 to 2015. PT. BS is a family busi-
ness in Surabaya which is engaged in steel industry. The problem faced by PT.BS 
is the flow of funds within the company that is hampered. In addition, there are 
several other issues that are the high value of bad debts, the payment period of 
receivables is longer than the standard limits of the company and not found Stan-
dard Operational Procedure (SOP) for the bill with the installment payment sys-
tem. Internal control with COSO approach through value of family business is a 
strategy designed to improve internal control on the sales system. This research 
uses qualitative exploratory method to analyze and evaluate internal control that 
has been applied by company. The results showed that internal control through 
the value of family business applied by the company still has many weaknesses in 
every procedure in the sales system. Therefore, PT.BS needs to apply the value of 
family bussines in internal control through a non-BUMN sales system with COSO 
approach to solve all problems and further research on Point of Sales (POS) and 
Sales Order (SO) necessary.
Keywords: Standard Operational Procedure (SOP), value of family business, in-
ternal control, COSO approach, sales system
Abtrak
Perkembangan industri baja di Indonesia menunjukkan pertumbuhan yang cuk-
up pesat melalui peningkatan konsumsi sebesar 8,3% dari tahun 2007 sampai 
dengan tahun 2015. PT. BS merupakan sebuah family business di kota Surabaya 
yang bergerak dalam industri baja. Masalah yang dihadapi oleh PT.BS adalah ali-
ran dana dalam perusahaan yang terhambat. Selain itu, terdapat beberapa per-
masalahan lain adalah tingginya nilai piutang yang tidak tertagih, batas waktu 
pembayaran piutang lebih lama daripada batas standar perusahaan dan tidak 
ditemukan Standard Operational Procedure (SOP) untuk tagihan dengan sistem 
pembayaran angsuran.  Pengendalian internal dengan pendekatan COSO  
melalui value of family business merupakan sebuah strategi yang dirancang un-
tuk memperbaiki internal control pada sistem penjualan. Penelitian ini meng-
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gunakan metode kualitatif eksploratory untuk menganalisa dan mengevaluasi 
internal control yang telah diterapkan oleh perusahaan. Hasil penelitian menun-
jukkan bahwa pengendalian internal melalui value of family business yang diter-
apkan oleh perusahaan masih memiliki banyak kelemahan pada setiap prosedur 
yang ada dalam sistem penjualan. Oleh karena itu, PT.BS perlu menerapkan 
value of family bussines dalam pengendalian internal (internal control) melalui 
sistem penjualan non-BUMN dengan pendekatan COSO untuk mengatasi se-
gala permasalahan  dan penelitian selanjutnya mengenai sistem Point of Sales 
(POS) dan Sales Order (SO) perlu dilakukan.
Kata Kunci: Standard Operational Procedure (SOP), value of family business, pen-
gendalian internal, pendekatan COSO,  sistem penjualan
PENDAhULUAN 
Industri baja merupakan salah satu dari beberapa sektor industri yang telah banyak 
mendukung perekonomian negara. Beberapa kendala yang dialami oleh produksi 
baja di Indonesia adalah  ketidakcukupan persediaan biji besi di beberapa wilayah, 
harga bahan baku yang mengikuti pergerakan harga pasar baja internasional yang 
cenderung belum stabil (Kemenperin, 2016), dan pelemahan nilai tukar rupiah terha-
dap US dollar yang berdampak pada penurunan margin laba industri baja. Beberapa 
perusahaan industri besi baja merupakan perusahan keluarga yang memiliki kontri-
busi bagi negara salah satunya adalah PT.BS. PT.BS merupakan family business yang 
berdiri sejak tahun 1973 di Margomulyo, Surabaya dengan pendirinya adalah orang 
Taiwan yaitu Mr “X”. 4 tahun kemudian perusahaan dijual kepada Mr. M dan hanya 
berselang 1 tahun dijual kepada Mr.PM. Pada tahun 1985 Mr. PM meninggal dunia dan 
kepemimpinan perusahaan digantikan oleh Mr. HB yang merupakan anak pertama 
dari pimpinan sebelumnya (Mr. PM). Pengelolaan manajemen yang ada sampai saat 
ini didominasi oleh keluarga besar dari istri Mr.PM. Masa-masa keemasan dari PT.BS 
terjadi selama tahun 1978-1985.Setelah 26 tahun berganti kepemimpinan kepada 
generasi pertama, kondisi keuangan perusahaan mulai menurun drastis.Penurunan 
ini disebabkan oleh terhambatnya sistem produksi karena mesin baru sebagai peng-
ganti mesin lama yang sudah dibuang tidak dapat beroperasional.
Gangguan dalam produksi pada PT BS berdampak terhadap sistem penjualan.Ter-
dapat beberapa permasalahan lain yang terkait dengan sistem penjualan (Tabel 1.1) 
PT.BS yang juga berimbas pada omzet perusahaan.
Mario Jahezkiel:  Value of Family Business
75
TABEL 1.1
Permasalahan – Permasalahan Dalam Sistem Penjualan PT.BS
No Permasalahan- Permasalahan Yang Terjadi
1 Tingginya nilai piutang yang tidak tertagih
2 Batas waktu pembayaran piutang lebih besar daripada batas standar 
yang telah ditentukan oleh perusahaan 
3 Tidak terdapat SOP untuk tagihan dengan sistem pembayaran cicilan
Sumber : Data Internal diolah, 2017
Permasalahan-permasalahan yang telah dijabarkan sebelumnya, mengindikasikan 
lemahnya internal control dalam konsep family business yang diusung oleh PT.BS.Se-
lain itu, perubahan value of family business dari generasi pendiri ke generasi pertama 
juga mempengaruhi sistem penjualan yang berjalan saat ini.
Bias dalam pengambilan keputusan dapat terjadi akibat ikatan keluarga yang kuat 
sehingga masih memungkinkan unsur subjektifitas seringkali mendominasi dalam 
pengambilan keputusan oleh pemimpin di perusahaan keluarga (Liu et al, 2015). Tiga 
kelemahan Internal control pada sistem penjualan PT. Telekomunikasi Indonesia :  ti-
dak ada audit secara berkala, tidak terdapat online sistim pada berita acara instala-
si dan ketidak efisiensian proses pengiriman data (Any Krisnawati, 2013). Emotional 
intelligence dapat mempengaruhi hubungan interpersonal. Dinamika interpersonal, 
pada gilirannya, mempengaruhi bagaimana anggota keluarga bekerja sama yang 
pada gilirannya berdampak pada peningkatan kinerja perusahaan (Betancourt, 2014). 
SIA dapat mengevaluasi kelemahan dan kelebihan PT Gendish Mitra Kinarya terkait 
pengendalian internnya yang telah ada di perusahaan tersebut (Yos, F.D, 2010). Ke-
suksesan perusahaan keluarga di India karena adanya keterlibatan dari generasi 
sebelum (Good Governance) (Indirapriyadharshini, 2012). Kesuksesan perusahaan 
keluarga di Singapore karena berpegang teguh pada tradisi (Trading ethos and com-
mon sense) (Fock and Wilkinson, 2007). Kesuksesan perusahaan keluarga di Vietnam 
karena merasa memiliki atau menjadi bagian dari keluarga (Loyalty) (Hoang Nguyen 
Viet, 2015). Kesuksesan perusahaan keluarga di Indonesia karena kemampuan yang 
dimiliki oleh generasi berikutnya  (Long Term thinking and continuity) (Tirdasari dan 
Dhewanto, 2012). Kesuksesan perusahaan keluarga di Jepang karena Jalinan hubun-
gan yangn baik dan generasi sebelum (Good Governance) (Yasuhiro Ochiai,2013).
Family Business (Perusahaan Keluarga)
Berdasarkan terminologi bisnis, terdapat beberapa jenis perusahaan keluarga(Susan-
to et al., 2009:4), yang terdiri dari Family Owned Enterprise (FOE)dan Family Business 
Enterprise (FBE). Family owned enterprise merupakan jenis perusahaan yang dimiliki 
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oleh keluarga tetapi dikelola oleh eksekutif profesional yang berasal dari luar lingkun-
gan keluarga. Pada perusahaan keluarga jenis FOE, keluarga berperan sebagai pemi-
lik dan tidak melibatkan diri dalam operasi di lapangan agar pengelolaan perusahaan 
berjalan secara profesional. Dengan pembagian peran ini, anggota keluarga sebagai 
pemilik perusahaan dapat mengoptimalkan diri dalam fungsi pengawasan. 
Berbeda dengan family owned enterprise, jenis Family Business Enterprise (FBE)(Su-
santo et al., 2009:4) adalah perusahaan yang dimiliki dan dikelola oleh anggota kel-
uarga pendirinya. Baik kepemilikan maupun pengelolaannya dipegang oleh pihak 
yang sama, yaitu keluarga. Perusahaan keluarga tipe ini dicirikan oleh dipegangnya 
posisi-posisi kunci dalam perusahaan oleh keluarga. karakteristik lain dari perusahaan 
keluarga(Susanto et al., 2009:12) adalah: keterlibatan anggota keluarga, generasi 
penerus sering mempunyai kurva pembelajaran (learningcurve) yang cepat, perusa-
haan keluarga juga ditandai dengan tingginya saling keterandalan di antara sesama 
anggota keluarga yang ikut mengelola perusahaan, perusahaan keluarga dikelola se-
cara kekeluargaan sehingga ikatan emosional di dalamnya tinggi. 
Value Family Business
Nilai-nilai keluarga dapat dipahami sebagai aturan tidak tertulis yang mengatur dan 
mengendalikan perilaku anggota keluarga. Dalam bisnis keluarga nilai ini juga diba-
ngun untuk mengatur perilaku anggota keluarga dalam mencapai visi keluarga dan 
misi bisnis meereka. Nilai diturunkan dari generasi ke generasi secara alamiah. Se-
hingga tidak perlu lagi mengenalkan nilai bisnis keluarga.Ini seperti halnya apabila 
bisnis dikelola oleh yang bukan anggota keluarga.Adapun nilai-nilai dalam perusahan 
keluarga dapat dijabarkan sebagai berikut: 
Respect and wholeheartedness: Mengakui keberadaan, menghormati eksitensi dan 
mengakui peran orang lain, Involvement and social commitment: Sikap dan tindakan 
yang selalu ingin memberi bantuan pada orang lain dan ikut serta terlibat dalam setiap 
aktivitas, Honesty: Perilaku yang dilaksanakan pada upaya menjadikan dirinya sebagai 
orang yang selalu dapat dipercaya dalam perkataan, tindakan, dan pekerjaan, Trust: 
Keyakinan terhadap pihak lain dalam melakukan yang terbaik sesuai apa yang dihara-
pkan,  Loyalty: Tindakan memberi atau menunjukkan dukungan dan kepatuhan yang 
teguh dan konstan kepada seseorang atau institusi (bersifat emosional), Long term 
thinking and continuity: pertimbangan mengenai apa yang terjadi dimasa depan, pili-
han yang mempengaruhi masa depan, dan konsekuensi dari pilihan tersebut, Trading 
ethos and common sense: Pengetahuan tentang tata cara ideal dalam pengaturan dan 
pengelolaan bisnis yang memperhatikan norma dan moralitas yang berlaku secara 
universal secara ekonomi maupun sosial, Good governance: prinsip yangmengarah-
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kan dan mengendalikan perusahaan agar mencapai keseimbangan antara kekuatan 
serta kewenangan perusahaan dalam memberikan pertanggungjawabannya kepada 
para shareholder khususnya, dan stakeholders pada umumnya. Unsur yang terlibat: 
Transparancy, Accountability, Responsibility, Independent, Fairness.
Sistem Informasi Akuntansi Penjualan
Terdapat empat aktivitas dasar (Romney & Steinbart, 2016) dalam sistem informasi 
penjualan, yaitu: melakukan entri pesanan penjualan, pengiriman, penagihan, peneri-
maan kas. Di dalam suatu financial information system terdapat beberapa bagian yang 
saling terintegrasi yang membentuk suatu sistem (Romney & Steinbart, 2016:28) 
yang terdiri dari: 1) orang-orang yang mengoperasikan sistem dan melakukan berb-
agai fungsi; 2) prosedur dan instruksi baik manual maupun otomatis dan terlihat da-
lam pengumpulan sistem; 3) data tentang organisasi dan proses bisnis; 4) perangkat 
lunak yang digunakan untuk memproses data organisasi; 5) infrastruktur teknologi 
informasi termasuk komputer, peralatan pendukung, dan lain-lain; 6) internal control 
dan langkah-langkah keamanan yang menjaga data dalam financial information sys-
tem. Sementara aktivitas bisnis dalam siklus penjualan(Romney & Steinbart, 2016:414) 
terdiri dari: pencatatan pesanan pelanggan, pengiriman, penagihan, penerimaan kas. 
Pengendalian Internal 
Kerangka COSO (Romney dan Steinbart, 2008:231) sebagai proses yang digunakan 
oleh dewan direksi dan manajemen untuk mengatur strategi, mengidentifikasi ke-
jadian yang mungkin mempengaruhi entitas, menilai dan mengelola resiko serta 
menyediakan jaminan memadai bahwa perusahaan mencapai tujuan dan sasarannya. 
Beberapa komponen dalam pengendalian internal di dalam kerangka COSO (Rom-
ney & Steinbart, 2016:231) terdiri dari (1). Lingkungan internal (internal environment)
menyediakan arahan bagi perusahaan dan mempengaruhi kesadaran pengendalian 
dari entitas yang ada di dalam perusahaan seperti :Integritas dan nilai etika, Komit-
men terhadap kompetensi, Dewan direksi dan komite audit, Filosofi dan gaya operasi 
manajemen,Struktur organisasi, Penetapan wewenang dan tanggung jawab;Kebi-
jakan dan praktik sumberdaya manusia. (2) Penilaian risiko (Risk Assement) dimana 
manajemen harus memperjelas tujuan-tujuannya agar resiko dapat teridentifikasi 
dan dinilai, (3) Aktifitas pengendalian(Control Activity) yaitu kebijakan dan prosedur 
yang memungkinkan pengarahan dari manajemen dilaksanakan sebagaimana mesti-
nya, (4) Informasi dan komunikasi (Information and Communication), (5) Pemantau-
an (Monitoring) yang memastikan komponen yang ada di dalam perusahaan dagang 
dapat bekerja secara efektif (Moeller, 2009:141).
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METODE PENELITIAN
Berdasarkan pada rumusan masalah yang telah dinyatakan, maka peneliti akan men-
jelaskan metode penelitian yang akan digunakan berdasarkan teori yang ditulis oleh 
Yin (2009 dan 2011) dalam bukunya yang berjudul “Case Study Research: Design and 
Methods” dan “Applications of Study Research” yang memuat 7 (tujuh) tahapan da-
lam melakukan penelitian. 
Dalam tahapan pertama, rencana penelitian dengan studi kasus pada PT. BS ini mel-
ibatkan beberapa proses (Yin, 2009:2); (1) Identifikasi pertanyaan penelitian, yai-
tu Main Research Question: Bagaimana pengendalian internal yang seharusnya dit-
erapkan oleh PT BS untuk meminimalkan resiko penjualan pada sektor non BUMN 
pada Family business. Mini Research Question: Permasalahan-permasalahan apa saja 
yang masih dan sedang dialami oleh perusahaan dengan pengendalian internal pada 
sistem penjualan yang ada saat ini? Dasar alasan penggunaan metode studi kasus ini 
adalah Pendekatan kualitatif eksploratory.
Pada tahapan kedua dari penelitian dengan studi kasus pada PT.BS ini dapat dijabar-
kan secara detail (Yin, 2009:24) sebagai berikut :
1. Unit analisa yang dipergunakan dalam penelitian dan studi kasus yang diam-
bil adalah pengendalian internal yang ada dalam sistem penjualan  perusa-
haan serta hubungan kekerabatan dalam organisasi
2. Teori-teori, dan isu-isu yang digunakan dalam penelitian :
a) Teori-teori yang dipergunakan dalam penelitian ini sesuai dengan pem-
bahasan bagian Landasan Teori
b)   Isu-isu yang terkait dengan studi kasus yang dilakukan saat ini dapat 
diidentifikasi sebagai berikut :
1. Internal Control (IC) dalam penjualan sector non BUMN yang selama 
ini diterapkan dalam perusahaan 
2. Family Relationship (FR) yang ada dalam perusahaan 
3. Marketing System (MS) yang selama ini diimplementasikan oleh pe-
rusahaan. 
3. Identifikasi desain studi kasus
Desain studi kasus yang digunakan dalam penelitian adalah single-case 
study (studi kasus tunggal) melalui  observasipada sistim penjualan untuk 
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menemukan permasalahan permasalahan yang  menjadi kendala dalam 
sistim penjualan.
4. Menjelaskan prosedur-prosedur untuk memelihara kualitas studi kasus
Pada tahapan ketiga dari penelitian menjelaskan tentang apa yang butuh dilakukan 
sebelumnya untuk mengumpulkan data studi kasus (Yin, 2009:67) yaitu:
1. Dalam mengumpulkan data yang digunakan dalam penelitian pada PT. BS, 
maka protokol studi kasus (case study protocol) akan dikembangkan dan di-
gunakan. 
2. Penelitian studi kasus pada PT.BS menggunakan pengumpulan data baik 
data kualitatif maupun data kuantitatif. 
3. Dalam menyajikan bukti studi kasus, maka penelitian ini dilengkapi dengan 
bukti-bukti pendukung yang disajikan dalam tabel dan gambar yang ada 
pada Bab 1 seperti formulir Surat Perintah Muat, Surat Pesanan, Nota Pen-
jualan, Surat Jalan, track record untuk piutang yang tidak tertagih.untuk 
memperkuat latar belakang penelitian.
Untuk memperoleh data mengenai peran karakteristik pimpinan di perusahaan kel-
uarga dalam pengendalian internal untuk meminimalkan resiko penjualan di perusa-
haan besi baja PT. BS, teknik pengumpulan data yang akan digunakan dalam peneli-
tian ini (Yin, 2009 : 10) adalah :Teknik Wawancara Mendalam,Observasi, Dokumentasi
Hasil penelitian yang dilakukan melalui 3 (tiga) teknik di atas dalam pengambilan atau 
pengumpulan data akan dianalisa secara keseluruhan dengan kualitatif atau pendeka-
tan alternatif (Yin, 2012 : 15). Adapun pengolahan dan analisis data akan dilakukan 
dengan :
1.  Berdasarkan hasil penelitian di lapangan, peneliti akan mendokumentasikan 
seluruh informasi dan menjelaskan data yang diperoleh melalui observasi di lapa-
ngan (field observation) tentang sistem produksi dan sistem persediaan saat ini 
yang berjalan dalam perusahaan.
- Sistim Penjualan, Gambaran dari proses penjualan tunai dan kredit  :Narasi, 
Diagram alir sistem (Flowchart)
2. Melakukan analisa value of Family Business pada PT. BS 
3. Melakukan analisa atas hasil dokumentasi tentang sistem pengendalian internal 
yang diimplementasikan oleh perusahaan dengan menggunakan metodologi 
pengendalian internal COSO dan system informasi akuntansi  dalam  setiap taha-
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pan yang berjalan dalam sistem penjualan yang ada dalam perusahaan besi baja 
PT BS yang berguna untuk melihat kelemahan-kelemahan yang masih ada dalam 
pengimplementasian pengendalian internal dalam sistem penjualan : (6 tahap 
kerangka COSO)
- Sistem Penjualan Tunai dan Kredit yang terbagi dalam 3 prosedur yaitu-
Prosedur Penerimaan Order dan Pembayaran, Prosedur Penyerahan Barang, 
Prosedur Penyerahan 
- Rekomendasi pebaikan internal control pada setiap prosedur : Prosedur 
Penerimaan Order dan Pembayaran, Prosedur Penyerahan Barang, Prosedur 
Penyerahan Dokumen 
Sistem Penjualan
A. Sistem Penjualan Tunai.
1. Prosedur Penerimaan Order 
Customer menanyakan ketersediaan material yang akan dipesan  termasuk pen-
awaran harga, yang berlaku melalui telepon kepada Sales Marketing. Sales Marketing 
menanyakan stok material yang dibutuhkan customer ke Admin Marketing 1. Admin 
Marketing 1 akan memberikan informasi stok barang melalui program SAP termasuk 
mengkonfirmasi keakuratan data stok ke Admin Gudang. Apabila stok tersedia, maka 
Admin Marketing 1 mengkonfirmasi kepada Sales Marketing. Sales Marketing akan 
meminta persetujuan kepada Direktur Utama untuk harga yang akan ditawarkan ke 
customer. Sales Marketing menghubungi customer mengenai ketersediaan barang 
dan harga yang sudah ditetapkan oleh Direktur Utama. Apabila customer setuju, Ad-
min Marketing I akan membuat Performa Invoice (PI) dan diberikan kepada Customer 
untuk mentransfer pembayaran berdasarkan kesepakatan. Customer memberikan 
bukti transfer kepada Admin Marketing I ,beserta dengan Purchase Order ( khusus 
untuk new customer, Sales Marketing wajib mengisi Form Customer manual yang 
diotorisasi ke Direktur Utama.  Admin Marketing I  akan memberikan proses marking 
secara manual pada Purchase Order (PO) dan diberikan kepada Admin Marketing II. 
Setelah itu Admin Marketing II membuat Kontrak Pesanan (KP) sebanyak 3 rangkap 
yang ditandatangani oleh Direktur Utama dan Manajer Marketing (khusus untuk cus-
tomer baru, form customer harus terlebih dahulu di input ke program SAP dan diber-
ikan kepada finance). Kontrak Pesanan (KP) rangkap ke-1 diberikan kepada  Admin 
Marketing 3, rangkap ke-2 diberikan kepada Accounting dan rankap ke 3, diarsip. 
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2. Prosedur Penyerahan Barang
Customer akan menghubungi Admin Marketing 1 melalui telepon untuk menanyakan 
jadwal pengambilan pesanan material. Admin Marketing 1 akan memberikan infor-
masi kepada Customer untuk kapan pesanan dapat diambil. Selanjutnya, Customer 
akan mengirimkan DO (Delivery Order) via email kepada Admin Marketing 1. Admin 
Mmarketing 1 akan  mencetak DO sebanyak 2x. DO-R1 akan diberikan kepada Admin 
Marketing 3 dan untuk DO-R2 diberikan kepada bagian Dispatch. Berdasarkan DO-R1, 
Adin Marketing 3 akan menghubungi customer via telepon agar Customer mengirim-
kan bagian ekspedisi (truck).
Pada saat Custommer mengirim truck ke bagian Dispatchdan tiba di lokasi PT BS, Dis-
patch meminta no SP (Surat Pesanan) kepada Admin Marketing 3 via telepon. Setelah 
mendapat no SP (Surat Pesanan), Dispatch membuat SPM (Surat Perintah Muat) se-
banyak 3 rangkap. Untuk rangkap 1 diberikan kepada Admin Marketing 3, rangkap 
2 diberikan kepada Gudang untuk diarsip, dan rangkap 3 diberikan kepada Dispatch 
(sementara diberikan kepada ekspedisi). Ekspedisi kemudian ke bagian Weighting 
Scale dengan menyerahkan SPM-R3 dan melakukan penimbangan. Setelah Weight-
ing Scale melakukan penimbangan dan input program SAP, SPM-R3 akan distempel 
dan diisi berat kendaraan tanpa muatan (isinya : Berat bruto, Berat Kendaraan, Berta 
Netto, Nama bagian keluar, Nama Bagian Timbang) kemudian truck dibawa ke Gu-
dang untuk memuat pesanan. Selesai memuat pesanan, Gudang melakukan otorisasi 
SPM (ditandatangani oleh Adm.Gudang). Truck keluar menuju Weighting Scale un-
tuk melakukan penimbangan akhir dan input program. SPM-R3 tersebut kemudian 
diisi berat akhir (pada stempel) dan kemudian truck dapat menuju ke Dispatch untuk 
menyerahkan SPM-R3 tersebut. Setelah menerima SPM-R3, Dispatch membuat Surat 
Jalan (sebanyak 6 rangkap) dan diotorisasi oleh Spv. Timbangan, Spv.Gudang, Spv. 
Dispatch, Ekspedisi. Surat Jalan rangkap 1 diberikan kepada Marketing yang nantinya 
akan di berikan ke Customer (oleh pihak finance), rangkap 2 dan 4 diberikan kepada 
supir, rangkap 3 diberikan kepada Accounting, rangkap 5 diberikan kepada Gudang, 
dan rangkap 6 diarsip. Setelah supir ekspedisi menerima surat jalan maka pesanan 
dapat dibawa.
3. Prosedur Penyerahan Dokumen. 
Admin Marketing 3 membuat dan mengotorisasi Surat Pesanan (sebanyak 5 rang-
kap). Rangkap 1, 2, 4 diberikan kepada Finance, rangkap 5 diberikan kepada Account-
ing, dan rangkap 3 diarsip. Setelah Finance mendapat Surat Pesanan dari Admin Mar-
keting maka Admin Finance melakukan proses PGI (Post Good Issued- dimana setelah 
di PGI ini, Surat Pesanan tidak dapat dirubah/diganti) untuk mendapatkan No Nota 
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Penjualan dan kemudian No tersebut diinformasikan ke Admin Pajak untuk membuat 
Faktur Pajak.. Faktur Pajak dibuat sebanyak 2 rangkap : rangkap 1 diberikan kepada Fi-
nance, ragkap 2 diarsip. Setelah Finance menerima Faktur Pajak, maka Finance dapat 
mencetak Nota Penjualan sebanyak 4 rangkap dan di otorisasi (oleh Senior Coordina-
tor Manajer Keuangan, Manajer Accounting). Nota Penjualan rangkap 4 diberikan ke-
pada Accounting untuk diarsip, rangkap 1,2 diberikan kepada Customer dan rankap 3 
diarsip. Setelah mendapat bukti transfer dari Customer, maka Admin Finance melaku-
kan input BBM (Bukti Bank Masuk) dan di otorisasi oleh Manajer Keuangan. Setelah 
di otorisasi oleh Manajer Keuangan, maka BBM tersebut diserahkan kepada Account-
ing untuk di input ke dalam General Ledger. 
B. Sistem Penjualan Kredit 
1. Prosedur Penerimaan Order
Customer mengecek ketersediaan material yang dibutuhkan termasuk penawaran 
harga, yang berlaku melalui telepon kepada Sales Marketing. Sales Marketing 
menanyakan stok material yang dibutuhkan customer ke Admin Marketing 1. Admin 
Marketing 1 akan memberikan informasi stok barang melalui program SAP termasuk 
mengkonfirmasi keakuratan data stok ke Admin Gudang. Apabila stok tersedia, maka 
Admin Marketing 1 mengkonfirmasi kepada Sales Marketing. Sales Marketing akan 
meminta persetujuan kepada Direktur Utama untuk harga yang akan ditawarkan ke 
customer. Sales Marketing menghubungi customer mengenai ketersediaan barang 
dan harga yang sudah ditetapkan oleh Direktur Utama. Apabila customer setuju, 
memberikan Purchase Order ( khusus untuk new customer, Sales Marketing wajib 
mengisi Form Customer manual yang diotorisasi ke Direktur Utama) .  Admin Mar-
keting I  akan memberikan proses marking secara manual pada Purchase Order (PO) 
dan diberikan kepada Admin Marketing II. Setelah itu Admin Marketing II membuat 
Kontrak Pesanan (KP) sebanyak 3 rangkap yang ditandatangani oleh Direktur Utama 
dan Manajer Marketing (khusus untuk customer baru, form customer harus terlebih 
dahulu di input ke program SAP dan diberikan kepada finance). Kontrak Pesanan (KP) 
rangkap ke-1 diberikan kepada  Admin Marketing 3, rangkap ke-2 diberikan kepada 
Accounting dan rankap ke 3, diarsip. 
2. Prosedur Penyerahan Barang
Customer akan menghubungi Admin Marketing 1 melalui telepon untuk menanyakan 
jadwal pengambilan pesanan material. Admin Marketing 1 akan memberikan infor-
masi kepada Customer untuk kapan pesanan dapat diambil. Selanjutnya, Customer 
akan mengirimkan DO (Delivery Order) via email kepada Admin Marketing 1. Admin 
Mmarketing 1 akan  mencetak DO sebanyak 2x. DO-R1 akan diberikan kepada Admin 
Mario Jahezkiel:  Value of Family Business
83
Marketing 3 dan untuk DO-R2 diberikan kepada bagian Dispatch. Berdasarkan DO-R1, 
Adin Marketing 3 akan menghubungi customer via telepon agar Customer mengirim-
kan bagian ekspedisi (truck).
Pada saat Custommer mengirim truck ke bagian Dispatchdan tiba di lokasi PT BS, Dis-
patch meminta no SP (Surat Pesanan) kepada Admin Marketing 3 via telepon. Setelah 
mendapat no SP (Surat Pesanan), Dispatch membuat SPM (Surat Perintah Muat) se-
banyak 3 rangkap. Untuk rangkap 1 diberikan kepada Admin Marketing 3, rangkap 
2 diberikan kepada Gudang untuk diarsip, dan rangkap 3 diberikan kepada Dispatch 
(sementara diberikan kepada ekspedisi). Ekspedisi kemudian ke bagian Weighting 
Scale dengan menyerahkan SPM-R3 dan melakukan penimbangan. Setelah Weight-
ing Scale melakukan penimbangan dan input program SAP, SPM-R3 akan distempel 
dan diisi berat kendaraan tanpa muatan (isinya : Berat bruto, Berat Kendaraan, Berta 
Netto, Nama bagian keluar, Nama Bagian Timbang) kemudian truck dibawa ke Gu-
dang untuk memuat pesanan. Selesai memuat pesanan, Gudang melakukan otorisasi 
SPM (ditandatangani oleh Adm.Gudang). Truck keluar menuju Weighting Scale un-
tuk melakukan penimbangan akhir dan input program. SPM-R3 tersebut kemudian 
diisi berat akhir (pada stempel) dan kemudian truck dapat menuju ke Dispatch untuk 
menyerahkan SPM-R3 tersebut. Setelah menerima SPM-R3, Dispatch membuat Surat 
Jalan (sebanyak 6 rangkap) dan diotorisasi oleh Spv. Timbangan, Spv.Gudang, Spv. 
Dispatch, Ekspedisi. Surat Jalan rangkap 1 diberikan kepada Marketing yang nantinya 
akan di berikan ke Customer (oleh pihak finance), rangkap 2 dan 4 diberikan kepada 
supir, rangkap 3 diberikan kepada Accounting, rangkap 5 diberikan kepada Gudang, 
dan rangkap 6 diarsip. Setelah supir ekspedisi menerima surat jalan maka pesanan 
dapat dibawa.
3. Prosedur Penagihan
Admin Marketing 3 membuat dan mengotorisasi Surat Pesanan (sebanyak 5 rangkap). 
Rangkap 1, 2, 4 diberikan kepada Finance, rangkap 5 diberikan kepada Accounting, dan 
rangkap 3 diarsip. Setelah Finance mendapat Surat Pesanan dari Admin Marketing maka 
Admin Finance melakukan proses PGI (Post Good Issued- dimana setelah di PGI ini, Su-
rat Pesanan tidak dapat dirubah/diganti) untuk mendapatkan No Nota Penjualan dan 
kemudian No Nota Penjualan tersebut diinformasikan ke Admin Pajak untuk membuat 
Faktur Pajak melalui telepon. Faktur Pajak dibuat sebanyak 2 rangkap : rangkap 1 diber-
ikan kepada Finance, ragkap 2 diarsip. Setelah Finance menerima Faktur Pajak, maka 
Finance dapat mencetak Nota Penjualan sebanyak 4 rangkap dan di otorisasi (oleh Se-
nior Coordinator Manajer Keuangan, Manajer Accounting). Nota Penjualan rangkap 
4 diberikan kepada Accounting untuk diarsip, Nota Penjualan rangkap 1,2 (beserta 
dengan data pendukung lainnya) diberikan kepada Penagihan untuk siap di tagihkan.
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4. Prosedur Penerimaan Pembayaran 
Bagian Penagihan menyerahkan Nota Penjualan rangkap 1, 2 kepada Customer un-
tuk ditukarkan Tanda Terima. Setelah mendapat Tanda Terima dari Customer, bagian 
penagihan menyerahkan ke Admin Finance. Pada saat Tanda Terima telah jatuh tem-
po, Admin Finance menyerahkan Tanda Terima tersebut kepada bagian Penagihan 
untuk ditukarkan BG. Setelah mendapat BG, bagian penagihan menyerahkan ke Ad-
min Finance. Admin Finance menginput kedalam program SAP dan mencetak BBM 
tersebut untuk diserahkan ke Accounting. Oleh pihak Accounting BBM tersebut di 
input di General Ledger. Disamping mencetak BBM, Admin Finance meng-copy BG 
tersebut dan BG diserahkan ke Kasir. Pada saat BG jatuh tempo, kasir malakukan 
proses kliring. 
Analisa Value of Family Business pada PT.BS
Value of family business (Nilai dalam perusahaan keluarga) yang dominan dalam peru-
sahaan memiliki perbedaan antara generasi pendiri dan generasi penerus (anak per-
tama dari generasi pendiri). Perbedaan tersebut mengacu pada prosedur-prosedur 
yang ada dalam sistem penjualan, secara detail sebagai berikut :






1 Komisaris / Direktur Utama tidak me-
merlukan adanya konfirmasi stok ke 
pihak Gudang karena kepercayaan bah-
wa stok yang tersedia dilapangan sesuai 
dengan yang dilaporkan admin gudang
Admin Marketing 1 Memerlukan 
konfirmasi stok ke pihak Gudang 
sebagai bagian dari pelaksanaan 
prosedur , dan percaya bahwa ket-
ersediaan stok dilapangan sesuai 
yang dilaporkan
2 Penetapan harga dilakukan berdasar kese-
pakatan semua pihak dan percaya bahwa 
penjualan yang dilakukan pada customer 
oleh distributor sudah mengikuti ketentuan 
yang berlaku
Penetapan harga yang diberikan ke-
pada customer harus selalu mendapa-
tkan persetujuan harga dari Direktur 
Utama
3 Tidak ada standar yang diitetapkan terkait 
jangka waktu pembayaran karena keper-
cayaan terhadap pembayaran customer 
selalu lancar
Terdapat standar yang ditetapka oleh 
Direktur Utama r mengenai jangka 
waktu pembayaran dari customer.
4 Adanya kepercayaan terhadap distributor 
sehingga berapapun produksi pasti terjual 
habis tanpa perlu adanya dokumen pen-
dukung pesanan
Seluruh pembelian dari customer 
wajib menyertakan dokumen Purchase 
Order (PO), dan Kontrak Pesanan 
(KP) yang diotorisasi oleh Direktur 
utama 
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Tabel 4.6 Analisa Value of Family Business 1 (Lanjutan)
Prosedur Penyerahan Barang
5 Proses pengambilan pesanan ha-
rus melalui konfirmasi by phone 
kepada admin stok
Proses pengambilan pesanan harus 
melalui konfirmasi by phone kepada ad-
ministrator marketing I
6 Pada saat proses pengambilan 
pesanan, distributor  membawa 
dokumen Delivery Order untuk 
diserahkan kepada Admin Stok 
Pada saat proses pengambilan pesanan, 
distributor  membawa dokumen Delivery 
Order untuk diserahkan kepada Adminis-
trator marketing I
7 Dalam proses muat barang, 
Ekspedisi membawa dokumen 
Delivery Order untuk diserahkan 
ke admin stok
Dalam proses muat barang, Ekspedisi 
dapat langsung ke bagian Dispatch tanpa 
disertai dokumen pendukung dari cus-
tomer (berdasar kepercayaan)
8 Dalam melakukan proses tim-
bangan pesanan, staff weighting 
scale melakukan pencatatan 
secara manual tanpa ada otori-
sasi dari Kepala Gudang karena 
adanya kepercayaan bahwa pen-
catatan dilakukan secara benar
Dalam melakukan proses timbangan pe-
sanan, staff weighting scale  melakukan 
pencatatan secara manual dan diotori-
sasi oleh Kepala Weighting scale dan 
Kepala Gudang
9 Pada saat proses administrasi, 
Surat Jalan yanng dibuat untuk 
ekspedisi ditulis secara manual 
dan di otorisasi oleh Admin stok
Pada saat proses administrasi, pembua-
tan Surat Jalan oleh bagian Dispatch dan 
diotorisasi oleh Gudang, dan Weighting 
scale sesuai prosedur yang telah ditetap-
kan oleh perusahaan
Sumber : Data internal diolah, 2017






10 Prosedur penerbitan invoice 
yang dilakukan oleh Adminis-
trator Finance  tanpa diotorisasi 
oleh Kepala Finance karena 
adanya unsur kepercayaan bah-
wa dokumen yang dibuat sudah 
benar dan akurat
Prosedur penerbitan invoice dilakukan 
oleh Administrator Finance dan diotori-
sasi oleh Senior Finance Coordinator 
dan Accounting Manager  sesuai dengan 
prosedur yang berlaku
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Tabel 4.7 Analisa Value of Family Business 2 (Lanjutan)
Penagihan dan Pembayaran
11 Tidak ada proses penagihan ke 
distributor dikarenakan adanya 
kepercayaan bahwa seluruh tagi-
han dapat diselesaikan.
Seluruh invoice yang telah jatuh tempo 
akan di tagihkan oleh bagian penagihan 
sesuai dengan prosedur yang berlaku 
dalam perusahaan 
12 Tidak ada standar yang mengatur 
tentang batas waktu atas pem-
bayaran penjualan karena adanya 
kepercayaan terhadap kepatu-
han distributor
Terdapat standar yang mengatur tentang 
batas waktu atas pembayaran penjual-
an namun batas waktu tersebut dapat 
disesuaikan berdassarkan perintah dari 
Direktur Utama
Sumber : Data internal diolah, 2017
Analisa komponen COSO pada penjualan tunai / kredit 
Analisa pengendalian internal dalam system  penjualan berdasar elemen COSO yang 
pertama yaitu control environment dapat digambarkan dalam tabel dibawah ini (Ta-
bel 4.6 – Tabel 4.7)
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harga jual karena 
beliau adalah adik 
kandung dari Direktur 
Utama  Dapat 
menetukan harga jual 
tanpa standar, Harga 
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najer tidak mempunyai 
wewenang dalam pen-
etapan harga. Semua 
keputusan berada 











Sumber : data internal diolah, 2017






















Jika penetapan harga 
lebih besar dari stan-
dar yang dimiliki peru-
sahaan, mengakibat-
kan hilangnya order. 
Sebaliknya penetapan 
harga yang terlalu 
rendah dari standar 
memberikan dampak 


































Kualitas barang yang 
tidak memenuhi 
standar berdampak 
pada batas waktu 
pembayaran piutang 
lebih besar daripada 
batas standar yang 
telah ditentukan oleh 
perusahaan
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kan dapat merugikan 
perusahaan 
Sumber : data internal diolah, 2017
Analisa pengendalian internal dalam sistem  penjualan berdasar elemen COSO yang 
kedua yaitu risk assesment dapat digambarkan dalam tabel dibawah ini (Tabel 4.8)
Tabel 4.8Analisa Sistem penjualan berdasarkan Risk Assesment












waan dalam jam kerja 











-Resiko penolakan dari 
Direktur Utama 
-Tidak dapat menganalisa 
















antara proses pembuatan 
SPM dan SO (no SO diin-
formasikan secara verbal 








Sumber : data internal diolah, 2017
Analisa pengendalian internal dalam system  penjualan berdasar elemen COSO yang 
ketiga yaitu control activity dapat digambarkan dalam tabel dibawah ini (Tabel 4.9)
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format antara form 
customer manual den-
gan format di program 
SAP
Piutang dagang ti-
dak terdapat batas 
plafon menyebab-
kan meningkatnya 
















Hasil timbangan atas 
truck kosong dan 
truck yang sudah 

































laporan laba rugi 
perusahaan 
Sumber: data internal diolah, 2017
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Analisa pengendalian internal dalam sistem  penjualan berdasar elemen COSO yang 
keempat yaitu control activity dapat digambarkan dalam tabel dibawah ini (Tabel 
4.10)










Informasi TOP yang 
diberikan Direktur 
Utama tidak sesuai 
dengan informasi yang 




tidak mau  mem-
bayar, sehingga 
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Tidak ada komunikasi 
antara marketing den-






Sumber : data internal diolah, 2017
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Analisa pengendalian internal dalam sistem  penjualan berdasar elemen COSO yang 
kelima yaitu monitoring dapat digambarkan dalam tabel dibawah ini (Tabel 4.11)










Tidak ada otorisasi 
dari Customer atas 
Kontrak Pesanan  





























Tidak ada pengawasan 
secara khusus dalam 
menerima jasa timban-
gan non operasioanal 
perusahaan termasuk 
dalam hal penerimaan 
pembayaran
Pembayaran yang 
dilakukan oleh non 
customer menyebab-








Faktur Pajak yang 
dibuat tidak memiliki 
supporting document
dikator ketidak pua-
san pelanggan tinggi 
sehingga berdampak 
pada nilai piutang 
yang berjalan
Sumber : data internal diolah, 2017
Rekomendasi perbaikan internal control pada PT.BS 
Berdasar penelitian terdahulu pada beberapa negara di Asia (Singapore, Thailand, 
Vietnam, Indonesia dan Jepang), mayoritas value of family business yang diterapkan 
pada perusahaan yang berhasil mencerminkan ketaatan terhadap prinsip dan kuatn-
ya pengendalian internal yang dimiliki oleh perusahaan (Good Govenance). Oleh kare-
na itu,  rekomendasi yang dapat diberikan kepada PT.BS sebaiknya mengacu pada 
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5 unsur yang terdapat dalam konsep good governance (transparency,accountability, 




a. Penerapan job desc untuk Admin marketing 1,2,3 dan accounting dipaparkan se-
cara jelas (tanpa intervensi dari pihak keluarga manapun). Hal ini mencermink-
an dengan prinsip independency dan responsibility
b. Penetapan standar harga jual harus dibuat dan diotorisasi oleh semua pihak 
terlibat walaupun memiliki hubungan kekerabatan. Hal ini mencerminkan dem-
ham prinsip transparency 
Risk Assesment: 
a) Anggota keluarga yang masuk dalam perusahaan seharusnya diseleksi ber-
dasarkan kemampuan dan kompetensi dalam bidangnya seperti perekrutan 
profesional dan apabila tidak ahli / tidak memiliki kemampuan dalam bidang 
yang lain. Hal ini mencerminkan prinsip independen
b) Perlu adanya penetapan target yang dilengkapi dengan sistem award dan pun-
ishment bagi marketing tanpa memperdulikan hubungan kekerabatan, award 
dan punishment diberikan. Hal ini mencerminkan prinsip independency
Information & Communication 
Direktur Utama harus memiliki ketegasan dalam pngambilan keputusan terkait den-
gan TOP. Hal ini mencerminkan prinsip Accountability
Monitoring 
 Kotrak Pesanan wajib diotorisasi oleh pihak customer sebagai bentuk konfirmasi se-
suai dengan prinsip transparency
Control Activity 
Divisi Gudang harus melakukan stok opname secara berkala untuk menghasilkan stok 
yang akurat. Hal ini mencerminkan prinsip fairness




Penetapan standar kepatuhan mengenai pengecekkan quality control. Hal ini mencer-
minkan accountability dan responsibility
Control activity 
Pada aktivita prosedur pengambilan barang oleh customer harus disertai dengan su-
ratperintah pengambilan pesanan yang dibuat oleh customer. Hal ini mencerminkan 
prinsip independency
Risk Assesment
Menciptakan sistem yang lebih terintegrasi antara SPM dan SO, sistem pusat dengan 
pabrik . Hal ini mencerminkan prinsiptransparency 
Monitoring 
Sistem Pengawasan dalam jasa timbang non operasional perusahaan untuk mengh-
indari korupsi. Hal ini mencerminkan prinsip fairness
Penyerahan dokumen dan Pembayaran 
Control environment
Pemisahan fungsi serta pengaturan ulang atas otorisasi dokumen dalam garis pelapo-
ran. Hal ini mencerminkan prinsip independency, responsibility  
Control Activity
Pembuatan prosedur penerimaan kas untuk mempermudah pengawasan terhadap 
aliran dana yang masuk. Hal ini mencerminkan prinsip accountability. Penerapan atur-
an dan kebijakkan tentang sistem penjualan dengan pembayaran angsuran. Hal ini 
mencerminkan prinsip transparency
Information & Communication 
Perbaikan komunikasi antara marketing dengan divisi penagihan sehingga pemba-
yaran atas tagihan smengikuti standar waktu yang telah ditetapkan oleh perusahaan. 
Hal ini mencerminkan prinsip fairness
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Monitoring
Dalam proses pembuatan Faktur Pajak harus didukung oleh dokumen yang men-
dukung dan harus ada proses approval oleh Accounting Manager. Hal ini mencermink-
an prinsip transparency
SIMPULAN
Tingginya nilai piutang yang tidak tertagih pada perusahaan keluarga disebabkan 
oleh lemahnya pengendalian internal pada prosedur penerimaan order dan prosedur 
penyerahan barang secara spesifik pada elemen control environment, risk assess-
ment, control activity, information & communication dan monitoring. Hasil penelitian 
ini memberikan rekomendasi bagi perbaikan internal control berdasarkan 5 unsur 
pada konsep Good Governance sebagai value of family business yang disarankan untuk 
kemajuan perusahaan 
Terjadinya batas waktu pembayaran piutang lebih besar daripada batas standar 
yang ditentukan oleh perusahaan diakibatnya karena lemahnya internal controlpada 
prosedur penerimaan order, penyerahan barang dan penyerahan dokumen khususn-
ya pada elemen risk assessment dan information & communication berdasarkan pada 
kerangka COSO karena adanya hubungan kekerabatan. Oleh karena itu, penelitian ini 
memberikan saran perbaikan dengan 5 unsur dalam konsep value good governance se-
bagai acuan dalam mengembangkan keberhasilan perusahaan untuk terus bertahan 
Tidak terdapatnya SOP untuk tagihan dengan sistem pembayaran angsuran menun-
jukkan bahwa pengendalian internal pada prosedur pembayaran khususnya pada ele-
men  risk assessment sangat rendah. Penelitian ini menyarankan agar perusahaan me-
nerapkan aturan dan kebijakkan terkait pembayaran dengan sistem angsuran untuk 
meneggakan unsur transparacy dalam good governance.
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